Estudio de mercado para la viabilidad de una comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima, Perú by Gonzales Silva, Aissa Briana
Facultad de Administración y Negocios 
Administración de Empresas 
Trabajo de Investigación:  
“Estudio de mercado para la viabilidad de una 
comercializadora de artesanía textil 
monsefuana en Lima, Perú”  
Aissa Briana Gonzales Silva 
Chiclayo – Perú 
2020 













Este proyecto se lo dedico a dos personas muy especiales, para ti papá             
Juan y Carlos, sé que desde el cielo estarán protegiéndonos, y definitivamente,            
estarán orgulloso de que haya culminado con éxito mi carrera profesional.  
De igual manera, a mi mayor motivo para seguir adelante, aquella           
persona que nunca dejó que me diera por vencida, mi mejor amiga de toda la               
vida, la que nunca me abandonó y siempre estuvo allí, para darme los mejores              
consejos; una mujer, ejemplo a seguir, trabajadora, y por quien hice esta tesis,             

















A Dios, por darme la fuerza para superar todos los obstáculos y poder             
terminar mi carrera universitaria.  
A mis padres y hermana, por siempre estar conmigo, en las buenas y             
en las malas, por su incondicional cariño y apoyo hacia a mí, gracias por la               
confianza, y todos los consejos que fueron útiles para no darme por vencida.             
Igualmente, por enseñarme que la vida no es fácil, pero que si uno se esfuerza               
y da todo de sí, con ayuda del Señor podemos cumplir nuestros sueños.  
A todos mis profesores, de quienes aprendí mucho, agradecerles         
porque desde el primer ciclo estuvieron para apoyarnos e inculcarnos nuevos           
conocimientos. Además de ser unos excelentes profesionales, son unas         
grandiosas personas. 
Por último, a mis amigos, quienes siempre estuvieron dispuestos a          
apoyarme, aquellos que se alegran de mis logros, que siempre me mostraron            
su cariño sincero, gracias por motivarme a continuar con este proyecto, que            










Capítulo I: Marco Teórico 11 
Antecedentes Internacionales 11 
Antecedentes Nacionales 13 
Antecedentes Regionales 15 
Bases Teóricas 16 
Planteamiento del Problema 21 
Objetivo Principal 23 
Objetivos Específicos 23 
Capítulo II: Metodología 25 
Métodos de Investigación 25 
Enfoque de la Investigación 25 
Nivel de la Investigación 25 
Tipo de Investigación 26 
Diseño de la Investigación 26 
Población y Muestra 27 
Hipótesis Principal 28 
Técnicas e Instrumentos de la Investigación 28 


























































ÍNDICE DE TABLAS 
 
Tabla 1: Concentración de bordadores a nivel nacional 2​2 
Tabla 2: Técnicas de investigación 2​8 







INDICE DE GRAFICOS 
 
 
Gráfico 1: Aspectos en la decisión de compra de artesanías textiles 3​0 
Gráfico 2: Aspectos para seleccionar un proveedor de artesanía 3​1 
Gráfico 3: Satisfacción con sus proveedores actuales 3​2 
Gráfico 4: Motivo de satisfacción con sus proveedores actuales 3​2 
Gráfico 5: Forma de pago de los mayoristas de artesanías 3​4 
Gráfico 6: Beneficios por pagar al contado 3​4 
Gráfico 7: Plazos otorgados por pagar al crédito 3​5 
Gráfico 8: Medio utilizado por los encuestados para realizar sus pedidos 3​6 
Gráfico 9: Medio preferido por los encuestados para enterarse de nuevos 
productos 3​7 
Gráfico 10: Productos artesanales textiles de Monsefú, dispuestos a comprar 
los mayoristas limeños 3​8 
Gráfico 11: Frecuencia de compra de artesanía textil monsefuana 39 
Gráfico 12: Cantidad de blusas bordadas demandadas potencialmente 4​0 
Gráfico 13: Cantidad de dinero dispuesto a gastar por la compra de blusas 
bordadas 4​0 
Gráfico 14:Cantidad de blusas tejidas demandadas potencialmente 4​1 
Gráfico 15: Cantidad de dinero dispuesto a gastar por la adquisición de blusas 
tejidas 4​2 
Gráfico 16: Cantidad de chompas tejidas demandadas potencialmente 4​3 








El presente trabajo de investigación tiene como objetivo realizar un          
estudio de mercado para determinar la viabilidad de una comercializadora de           
artesanía textil monsefuana en Lima. Para determinar la oferta, se entrevistó a            
los artesanos del distrito de Monsefú; además de, visitar sus talleres y stands,             
pudiendo conocer las cantidades que pueden proveer, diseños, precios de          
venta en grandes volúmenes, y canales de comercialización. Por otro lado,           
para la demanda, se utilizó la encuesta como instrumento, tomando como           
muestra, 52 tiendas mayoristas de Lima, para determinar aspectos de compra,           
y realizar una estimación de las ventas en cantidades y unidades monetarias.            
Concluyendo que, sí es viable una comercializadora de artesanía textil          















En Monsefú, muchas familias tienen esta actividad como sustento         
económico; el cual, se ha venido trascendiendo en generaciones. Estas          
actividades suelen realizarse en un pequeño taller o en su hogar, siendo un             
obstáculo para obtener mayores beneficios. Por tanto, la presente investigación          
hará un estudio de mercado, realizando un diagnóstico tanto a la demanda            
como a la oferta del sector artesanal, para así, determinar la viabilidad de             
comercializar artesanía textil monsefuana en Lima. Por lo que, uno de los            
aspectos específicos que se tomará en cuenta, conlleva a crear nuevos           
vínculos, de manera que no solo se distribuya los productos textiles a personas             
naturales, sino abarcar segmentos como los mayoristas, incrementando el nivel          
de empleo de los artesanos; y así, tener la oportunidad de obtener mayores             
ingresos, y poder mejorar su calidad de vida. 
Ante esta situación, se utilizará el método deductivo, teniendo un          
enfoque mixto – aplicada; por el hecho de que en el estudio se hará uso de                
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indicadores que son medibles y objetivas; interpretándose de acuerdo a los           
resultados que se obtengan; además que aplicará la teoría en el desarrollo de             
esta investigación. Tendrá un nivel explicativo, por lo que, para la recolección            
de datos se utilizaron las técnicas de entrevista y encuesta, realizadas a los             
artesanos del distrito de Monsefú y mayoristas ubicados en Lima,          
respectivamente. Cuyos resultados, demostraron que sí es viable la         





Capítulo I: Marco Teórico  
1.1.  Antecedentes​ ​Internacionales 
En México, Correa (2015) su investigación se determinó que         
capacidades, aspectos culturales y recursos influyen en los talleres de          
artesanía el desempeño económico, los fue de tipo experimental- correlacional,          
encuestando a 152 talleres artesanales ubicados en Zacatecas y 142 de           
Guadalupe. Llegando a la conclusión que el producto terminado, la maquinaria           
y equipo; las capacidades de innovación en proceso y marketing; así como, las             
tradiciones y costumbres influyen en el desempeño económico de los talleres           
artesanales. Definiéndose, como importantes puntos para determinar el éxito         
de un negocio artesanal. Sin embargo, el bajo nivel de educación de la mayor              
parte de los artesanos, es una limitación para que desarrollen sus           
conocimientos, habilidades y motivaciones, por lo que es necesario que reciban           
capacitaciones.  
Por tanto, este trabajo, permitirá ampliar conocimiento de la         
problemática sobre la efectividad de comercializar artesanía textil, ya que          
muestra una realidad similar a la que se evidencia en la comunidad artesanal             
de Monsefú. Además, nos da a conocer que es una actividad que influye             
económicamente en una comunidad, pues a través de sus productos, hacen           
prevalecer su cultura. Es por ello, que el gobierno debe de dar más apoyo a               
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este sector, para que tengan la capacidad de detectar nuevas oportunidades           
para aumentar su potencial.  
En Oaxa, Contreras (2013) en su trabajo se determinó diseñar nuevos           
productos que demande el usuario nacional para fortalecer la oferta de           
productos artesanales. Se basó en la metodología cuanti y cualitativa, haciendo           
uso de las entrevistas y encuestas como fuente de recolección de datos. Los             
resultados mostraron que cada artesano posee distintas técnicas para el          
proceso de diseño y producción. De igual manera, que el precio no influye en la               
decisión de compra de algunos consumidores sino en los atributos de los            
productos.  
Concluyendo que, el propósito de los clientes es tener una conexión;           
por medio de los productos, tanto con el pueblo como con el artesano.             
Asimismo, de acuerdo con el autor, considero que, el desarrollo de nuevos            
productos es importante para fortalecer esta industria; de tal modo, que vayan            
generando valor agregado a su esfuerzo y trabajo. Esta investigación, tiene           
como propuesta fortalecer conocimientos de diseño en productos fabricados         
por artesanos; para revalorizar el trabajo de éstos.  
En Guayaquil-Ecuador, el estudio de Morales (2013), se basó en          
analizar el uso de artesanía textiles. El tipo de investigación es           
explicativa-descriptiva, la población fue de 400,458 personas de 18 años en           
adelante y como muestra se seleccionó a 384 personas, a los cuales se les              
realizó encuestas para analizar la percepción de los tejidos de Otavalo y así             
poder definir las estrategias adecuadas. Ante esto, se obtuvo como resultado,           
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que este sector es potencial, debido a que los consumidores hacen uso de los              
productos textiles por la buena calidad de su materia prima.  
De igual manera, nos da a conocer la importancia de implementar           
estrategias de marketing para expandir un negocio artesanal, logrando en los           
productores mejorar su margen de ingresos económicos; por medio del          
incremento de sus ventas de artesanías textiles dentro y fuera de su            
comunidad. También, se encontró que es fundamental que una empresa de           
artesanía sea socialmente responsable. Concluyendo, que la artesanía textil es          
valorada por el mercado nacional e internacional, pues es una actividad que se             
ha venido trasladando en generaciones y en cada producto tiene una           
representación específica de una comunidad. Lo que genera que sea un sector            
atractivo para desarrollar estrategias de crecimiento.  
1.2.  Antecedentes Nacionales 
En Arequipa, Verjel (2017) en su investigación se basó en que la            
empresa logre mayor competitividad y posicionamiento en el sector textil. La           
investigación pertenece a la modalidad denominada: Investigación       
descriptivo-aplicada. Utilizando como técnica de contrastación las entrevistas y         
documentales para el recojo de los datos referidos a la variable prevista. Se             
concluyó, que el sector textil ha ido creciendo, por lo que es importante             
desarrollar nuevas líneas de productos para ampliar su cartera de clientes. Sin            
embargo, en el aspecto personal, los artesanos de la empresa se encuentran            
en un nivel medio, ya que aún presentan dificultad para diversificar sus            
productos y desconocen sobre hacia qué nuevos mercados potenciales pueden          
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orientarse. Por lo que, es importante mencionar que, la investigación, servirá           
como guía, por el hecho que, presenta aspectos importantes de mejora en una             
artesanía ya implementada. Así mismo, desarrolla un plan estratégico, el cual           
contribuirá para nuestro trabajo, y de esta forma determinar el nivel de            
rendimiento esperado en una comercializadora de artesanía textil del distrito de           
Monsefú.  
Calderos, Leyva, Miranda y Pais (2017) en su proyecto se determinó           
analizar alternativas para orientar el fortalecimiento de la industria textil en el            
Perú. Para lo que se utilizaron técnicas como entrevistas a empresarios           
textiles; y se aplicó una lista de fuentes de información para la recolección de              
datos, mostrando la efectividad de elaborar textiles hechos de algodón nativo.           
Sin embargo, el rendimiento de muchos de estos negocios ha decrecido;           
principalmente, a causa del costo de la mano de obra, pues los productos             
importados de países como China son más bajos. Concluyendo que, el sector            
textil es un alto potencial para el desarrollo del país, pues tenemos ventajas             
competitivas, ya que, tenemos una variedad de recursos naturales; así como           
que contamos con experiencia laboral, lo que hace que, nos diferenciemos de            
los demás. Sin embargo, el desarrollo de esta industria está directamente           
vinculado a las oportunidades que se le brinde, ya sea por el entorno interno y               
externo.  
Esta investigación, demuestra que, en la elaboración de productos         
textiles en algodón, la buena calidad predomina en la decisión de compra.            
Asimismo, nos servirá como base para realizar un análisis interno y externo de             
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esta industria, pues así se detectarán otros factores que pueden influir, ya sea             
directa o indirectamente a la empresa. Por lo que, se podrá formular            
estratégicas para aprovechar de las oportunidades, y neutralizar las amenazas          
del entorno.  
1.3.  Antecedentes Regionales 
En Chiclayo, Vera (2015) propuso analizar la viabilidad comercial de          
productos textiles artesanales, es una investigación cualitativa y de nivel          
exploratorio, en la cual aplicaron la técnica de encuestas. Se ha observado que             
los artesanos presentan dificultades al momento de promocionar sus         
productos, pues sus resultados mostraron que las personas utilizan las redes           
sociales, como medio de información y adquisición de artesanías. Pese a que            
se concluyó que, los productos si bien son atractivos para el público español,             
no cumplen con los estándares de calidad, siendo un factor primordial que            
influye en la compra.  
Esta investigación, muestra la realidad que, generalmente, no es ajena          
a la que observamos en muchas artesanías. Por ello, sirve para nuestra            
investigación la propuesta de capacitar a nuestros artesanos, para que sean           
generadores de ideas innovadoras; además, de trabajar en la mejora continua,           
ya que algunos turistas pueden exigir estos estándares, para lo que sería            
bueno cumplirlos sin perder nuestro enfoque basado en reflejar historia; a           
través de los productos textiles. De hecho, la participación en ferias para exhibir             
nuestros productos de artesanía permitirá ampliar la cartera de clientes.  
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1.4.  Bases Teóricas 
Estudio De Mercado. 
Parte importante de una investigación que permitirá recolectar,        
identificar y evaluar datos relevantes sobre la industria artesanal. Es correcto           
cuando Sapag (1995) se hace referencia que realizar un estudio de mercado es             
fundamental para identificar la demanda y oferta de un determinado negocio,           
antes de invertir en él. Por lo que, desarrollar este estudio otorga la posibilidad              
de determinar si existe mercado para el producto o servicio. Así como,            
identificar cuáles son las necesidades de compra y lo que influye en su             
decisión. Por tanto, citando a Weinberger (2009), para hacer un estudio de            
mercado, se debe realizar lo siguiente: 
Análisis de la Industria 
Cuando se menciona industria, nos estamos refiriendo el entorno en el           
que se desenvolverá la empresa. Por tanto, de acuerdo con Kotler y Armstrong             
(2012), es sumamente relevante hacer el estudio del microentorno, para          
conocer las fortalezas y debilidades de la industria.  
Poder de negociación de los clientes. 
Identificar el grado de influencia que tienen los clientes hacia una           
empresa. En algunos casos el nivel es alto, por el hecho que el nicho de               
mercado al que se le ofrece los productos es pequeño.  
Poder de negociación de los proveedores. 
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Los proveedores son los que abastecen de los recursos que requieren           
las entidades para la elaboración de sus bienes; por tal motivo, también es             
importante evitar que éstos tengan un alto poder, ya que, si tenemos una             
buena relación y gran cantidad de proveedores, seremos capaces de negociar           
precios. De lo contrario, el costo por la adquisición de materias primas, será             
elevado, generando un aumento en el precio del producto terminado. 
Rivalidad entre los competidores actuales. 
Permite hacer una comparación de la situación actual de la empresa en            
referencia a sus competidores.  
Productos Sustitutos. 
Es identificar aquellos productos alternativos, que pueden llamar la         
atención de los clientes potenciales. Asimismo, permite identificar        
características importantes como si son mejores, sus costos son menores,          
tienen un precio atractivo u otro.  
 
Competidores Potenciales.  
En esta fuerza, hace referencia a las barreras de entrada que pueden            
facilitar o dificultar el ingreso a empresas del mismo sector, al mercado. Se             
analiza, si éstas cuentan con los recursos necesarios para penetrar en nuevos            
mercados, su nivel de diferenciación o si su marca es reconocida.  
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Análisis del entorno. 
Este análisis identificará las oportunidades y amenazas que el         
empresario puede aprovechar y prevenir ante la puesta en marcha. Para ello,            
de acuerdo con Martínez y Milla (2012) se deberá de realizar un estudio de los               
factores externos como políticos, sociales, tecnológicos y económicos. 
Análisis del Mercado 
Tomando como referencia a Sainz (2015) La realización de un análisis           
de mercado es una herramienta esencial para los empresarios, permitiéndoles          
conocer y evaluar el comportamiento de los consumidores ante su oferta de            
valor.  
Oferta. 
La oferta se entiende por aquel bien o servicio que las empresas            
ofrecen para atender las necesidades de los consumidores. (Kotler y Keller,           
2012) 
Demanda. 
Entendiéndose como aquellas necesidades y deseos que un mercado         
quiere obtener. (Santesmases, 2012) 
 
Plan de marketing 
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Es el proceso que nos permite dar a conocer nuestra propuesta de            
valor; además de crear un vínculo con los clientes actuales y potenciales.            
Según Kotler y Armstrong (2017) señalan que, a través de una elaboración del             
plan de marketing, la empresa determinará las estrategias para alcanzar los           
objetivos generales. (pág. 57)  
Segmentación de mercado. 
De acuerdo con Santesmases (2012), la segmentación de mercado se          
basa en el proceso de separar en grupos más pequeños de compradores, que             
presenten similares características, en cuanto adquieren un bien o servicio. En           
sí, con la finalidad que crear ofertas diferenciadas para cada grupo; ya sea por              
aspectos demográficos, sociales, culturales, situaciones de compra, entre        
otros.  
Estrategia de posicionamiento. 
Kotler y Armstrong (2017), infieren que el posicionamiento, es el lugar           
que ocupa un producto en la mente del consumidor (pág. 52) el cual se              
manifiesta a partir de características o aspectos concretos que perciben, para           
conseguir que la marca sea recordada y reconocida con facilidad. 
Objetivos de marketing. 
En un plan de marketing, es fundamental fijar los objetivos, ya que            
servirán como guía, para tener claro qué es lo que quiere lograr la empresa en               
un determinado periodo (Pérez, 2012) De igual manera, en su planteamiento,           
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tiene que tomarse en cuenta, que estos sean: Específicos, medibles,          
alcanzables, realizables y temporales. 
Mezcla de marketing. 
Los empresarios, a través del marketing, pretenden comunicar su         
propuesta de valor; además, incrementar su cartera de clientes, y sus ventas.            
Según Kotler y Armstrong (2017) mencionan que la mezcla de marketing, se            
tiene que aplicar de manera integrada, debido a que captará la atención de los              
clientes, ya que la empresa podrá dar una respuesta oportuna y conveniente a             
su mercado meta. (pág.53) Esta mezcla, implica la combinación de las           
siguientes herramientas: Producto, precio, plaza y promoción.  
Plan de ventas. 
Es el pronóstico del ingreso que espera obtener la empresa, teniendo           
en cuenta la demanda. (Burbano, 2011)  
Análisis de Costos 
Costos de ventas. 
Refleja los gastos que ha realizado el área de ventas o marketing, para             
poner en marcha su plan comercial. (Weinberger, 2009) 
Estado de ganancias y pérdidas proyectado. 
 
21 
Facilita el análisis de los resultados de la gestión de la empresa. Por el              
hecho que determina los ingresos, costos y gastos que ha obtenido la            
organización en un determinado periodo (Zeballos, 2014)  
1.5.  Planteamiento del Problema  
A nivel mundial, mientras que algunas personas consideran la         
artesanía como una de las actividades que hace prevalecer la tradición, cultura            
y patrimonio que ha heredado una comunidad; otras, la ven como un retroceso             
social, que no da paso a la innovación y creatividad.  
Por su parte, si bien la artesanía, a través de sus diseños denotan             
alguna historia de la comunidad, y sus productos son elaborados a mano;            
actualmente, se viene ejecutando, especialmente, en la artesanía textil, la          
suplantación del trabajo manual por el industrial, haciendo uso de máquinas de            
coser, que, si bien son una herramienta fundamental para darle un acabado al             
producto, hay personas que realizan todo el bordado; asegurando a los clientes            
que fue hecho manualmente. Recíprocamente, en este sector se vienen          
desarrollando conflictos sociales tales como las migraciones de los productores          
a la ciudad, debido a la marginalidad, discriminación y desempleo. (Benítez,           
s.f.) 
Paralelo a ello, si bien no nos cabe duda que la artesanía sirva como              
fuente de desarrollo social, económico y cultural; los niveles de ingreso no son             
lo suficientemente confortantes para tener una calidad de vida favorable, por lo            
que, los artesanos tienden a optar por otros oficios. Ante tal realidad, es que se               
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tiene que buscar nuevas oportunidades y estrategias para fomentar y hacer           
prevalecer esta actividad. (Lombera, s.f.) 
De acuerdo con lo mencionado, los artesanos tienen que aplicar           
estrategias de innovación en sus productos, procesos y diseños; de manera           
que los haga posicionarse en un segmento que esté dispuesto a pagar por el              
valor de los productos. Pero esta situación, muchas veces se debe a la falta o               
casi poco conocimiento sobre cuán importante son sus productos para la           
comunidad. Por lo que, se debe de tener mucho énfasis en este sector, ya que               
forma parte de la identidad cultural de nuestro país. Más aún, porque a nivel              
nacional, Lambayeque, es uno de los departamentos con mayor número de           
artesanos bordadores.  
 Tabla 1: ​Concentración de bordadores a nivel nacional 









         (Centro de Innovación Turístico Artesanal Sipán, 2017) 
De igual manera, en el plano local, la mayor concentración de           
talentosos artesanos, se encuentra en el distrito de Monsefú, con 182           
personas, quienes han convertido esta actividad como fuente económica.         
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Siendo reconocidos por sus tejidos y bordados coloridos, con diseños de flores,            
pavos reales, y otros gráficos que dan a conocer la tradición monsefuana.            
(Centro de Innovación Turístico Artesanal Sipán, 2017) 
Así que, a fin de mejorar sus competencias y habilidades, y hacerlos            
competitivos, es importante que las autoridades locales les brinden el apoyo           
para promocionar y difundir sus productos artísticos, con la finalidad que no se             
pierda este legado. (La República, 2014)  
Tal y como se ha especificado, Monsefú, se ha caracterizado por sus            
bordados a mano. Pero, debido a las pocas oportunidades que se les ofrece;             
algunas artesanas deciden cambiar de oficio, viendo a la artesanía como un            
pasatiempo. Por este motivo, si no se le brinda la adecuada atención a esta              
industria, no solo afectará la economía de estas familias, sino que, con el             
tiempo, se originará el carente desarrollo de la artesanía; además de, la            
pérdida de la cultura en nuestro distrito.  
1.6. Objetivo Principal 
1. Determinar a través de un estudio de mercado la viabilidad de una            
comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima, Perú. 
1.7. Objetivos Específicos 
1. Identificar los proveedores de una comercializadora de artesanía textil         
monsefuana en Lima, Perú. 
2. Definir los canales de comercialización de una empresa        
comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima, Perú. 
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3. Diagnosticar los aspectos más importantes que toman en cuenta los          
mayoristas al realizar las compras de artesanía textil en Lima, Perú.  
4. Identificar los aspectos más importantes que los mayoristas valoran de          
sus proveedores de artesanía textil en Lima, Perú. 
5. Determinar la demanda potencial de la empresa comercializadora de         





Capítulo II: Metodología  
2.1.  Métodos de Investigación  
El estudio utiliza el método deductivo porque se tomará como          
referencia las teorías; antecedentes y casos recolectados como fuente de          
información, adaptándolas a esta investigación para poder obtener los         
resultados; y así llegar a una conclusión.  
2.2.  Enfoque de la Investigación  
El enfoque que tendrá esta investigación será mixto – aplicada; por el            
hecho de que en el estudio se hará uso de indicadores como ratios u otros, que                
son medibles y objetivas; interpretándose de acuerdo a los resultados que se            
obtengan. Se tomará un enfoque aplicado, por motivo que se aplicará la teoría             
en el desarrollo de esta investigación.  
2.3.  Nivel de la Investigación  
La presente investigación es de nivel explicativa, debido a que          
demuestran la causalidad entre elaborar un estudio de mercado y la viabilidad            
de una empresa comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima.          
Esto, a causa de que, un estudio de mercado, determinará el público meta, el              
nivel de competitividad del sector artesanal, los hábitos y preferencias de           
compra de los mayoristas, entre otros aspectos; por último, indicará          
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estimaciones respecto al nivel de ingresos, egresos y utilidades, realizando una           
proyección si el negocio es viable o no.  
2.4.  Tipo de Investigación  
Según el paradigma, el tipo de investigación utilizado es básicamente          
de carácter mixto-aplicada. Por un lado, mixto, porque habrá términos          
cuantitativos y cualitativos a desarrollar. Por otro lado, aplicada, ya que se            
aplicará la recolección de datos más no la propuesta, haciendo uso de las             
teorías como medio de solución a problemas práctico, porque una vez           
desarrolladas los aspectos del estudio de mercado, se aplicará a la           
investigación, para obtener los resultados respecto a la viabilidad de una           
comercializadora de artesanía textil en Lima. 
Según el nivel, explicativa, por el hecho que dará una respuesta a la             
influencia que tiene la variable independiente en la dependiente. 
2.5.  Diseño de la Investigación 
Este tipo de investigación se ha trabajado con el diseño no           
experimental – predictivo, cuyo diagrama es el siguiente: 
                                           T1                    T2 
M        O        P           RE  
Dónde: 
M: Es la muestra que se está observando: Mayoristas de Lima. 




P: Es la propuesta de especialidad: Estudio de mercado. 
T1: Es el tiempo de medición inicial con información actual. 
T2: Es el tiempo de proyección por el período que durará la implantación de la               
propuesta de solución P. 
RE: Son los “resultados estimados” o proyectados, que generará la          
implantación de la propuesta de solución. 
2.6.  Población y Muestra 
La población de estudio estará conformada por mayoristas de Lima, el           
cual su número de habitantes se detalla en:  
Población (N):​ Mayoristas de Lima  
Muestra (n):​ 52 empresas mayoristas en Lima 
Para efectos de establecer la muestra se ha considerado lo siguiente: 
● Nivel de confianza: 90% 
● Proporción p: 95% 
● Nivel de error aceptado: 5%  
Además, de haber realizado la siguiente fórmula: 
n =  
E2
Z × P×Q2  
La muestra que utilizaremos en esta investigación será de 52 tiendas           
mayoristas de artesanía, ésta servirá para posteriormente encontrar nuestro         
nicho de mercado en Lima. 
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2.7.  Hipótesis Principal 
1. Si existe viabilidad en el estudio de mercado de una comercializadora           
de artesanía textil monsefuana en Lima.   
2.8. Técnicas e Instrumentos de la Investigación 
Para la recolección de datos se utilizarán las siguientes técnicas e           
instrumentos de investigación. 
Tabla 2: ​Técnicas de investigación 
Técnica Uso Instrumento 
Encuesta 
Se encuestará a los mayoristas limeños para identificar los 
factores que influyen en su decisión de compra; y así realizar 




Se entrevistará a los artesanos del distrito de Monsefú, con el 




Fuente​:​ Elaboración propia. 
La entrevista se realizará in situ del distrito de Monsefú, a artesanos de             
esa comunidad. 
Por último, con respecto a la confiabilidad y para obtener el parámetro            
estadístico del instrumento, se utilizará el Alfa de Cronbach. Asimismo, el grado            






Capítulo III: Resultados y Discusión 
En el Perú, la artesanía se ha convertido en un patrimonio cultural,            
siendo muchas las personas que se dedican a esta actividad, ya sea en             
cualquiera de sus ramas, tales como: Cerámica, textil, joyería u otro.  
Recíprocamente, los artesanos monsefuanos son reconocidos por sus        
tejidos y bordados; siendo este oficio, una de sus principales fuentes de            
ingresos. Por este motivo, es que, la comercializadora trabajará con los           
siguientes productos hechos a mano: 
Tabla 3. ​Productos ofertados por la comercializadora de artesanía textil monsefuana 
PRODUCTO 
      Blusas tejidas 
Blusas bordadas 
Chompas tejidas 
Fuente​:​ Elaboración propia. 
De igual manera, con respecto a las blusas bordadas, serán diseñadas           
con una combinación moderna y tradicional, con bordados floreados y colores           
llamativos o neutros, de acuerdo a la preferencia del cliente. Por otro lado, los              
tejidos serán de diversos colores, modelos y tallas.  
Para ello, de acuerdo con la entrevista realizada a los artesanos, se            
utiliza la tela de algodón, tocuyo, lino e hilos, como parte de la materia prima.               
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Eventualmente, el valor agregado de estos productos es que, son elaborados a            
mano, pues, solamente, hacen uso de la máquina de coser para el acabado.  
Ante esto, los proveedores de la comercializadora, serían los mismos          
monsefuanos, quienes concordaron en que, Lima es uno de los lugares en            
donde existe mayor demanda. Los vendedores están dispuestos a trabajar con           
nosotros, abasteciéndose de productos en gran cantidad, y otorgándole a un           
precio menor. Por tanto, nuestro público objetivo está dirigido a mayoristas, con            
tiendas de productos artesanales en Lima. Para ello, se realizó una encuesta a,             
52 de ellas, con la finalidad de determinar la viabilidad de una comercializadora             
de artesanía textil monsefuana. Sin embargo, pese a que, aún no han trabajado             
con artesanía monsefuana, se infiere que, están dispuestos a ofertar sus           
productos, en sus stands. Fijándose, así, en la calidad del producto, precio y             
diseño; para realizar compras de artesanías textiles. 
                     ​Gráfico 1: ​Aspectos en la decisión de compra de artesanías textiles 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
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Eventualmente, el 53,8% y 26,9% de los mayoristas, a través de la            
encuesta, manifiestan que, la calidad y el precio, respectivamente, son fijos           
para seleccionar un proveedor que los abastezca de artesanía. Estos,          
primordialmente, se fijan en que, los trabajos sean realizados manualmente. 
Gráfico 2: ​Aspectos para seleccionar un proveedor de artesanía 
 
Fuente​: ​Elaboración propia 
En este punto, la comercializadora está dispuesta a cumplir con estos           
requerimientos, pues los bordados y los tejidos de los artesanos monsefuanos           
son hechos a mano, debido a que, tal y como nos aseguran en su entrevista,               
es una actividad que la vienen practicando durante varios años que, pese a la              
modernización no han sido capaces de alterar su trabajo con máquinas           
industriales especializadas, las cuales le podrían ahorrar el tiempo, así como           
también nos mencionó Benítez (s.f.). Pero, esta oposición no solo se da en el              
distrito de Monsefú, sino también, con artesanos de diversos lugares del Perú,            
ya sea por falta de capital de inversión o por el hecho de que, buscan mantener                
este legado, tal cual como se les enseñó, de forma manual. No obstante,             
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aquello, es aceptable por los que compran sus productos, pues los resultados            
mostraron que los 52 encuestados, están satisfechos con sus proveedores          
actuales, como se ve reflejado en la siguiente figura.  
Gráfico 3: ​Satisfacción con sus proveedores actuales 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
 
Gráfico 4: ​Motivo de satisfacción con sus proveedores actuales 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
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Siendo el 73% de los encuestados, quienes afirmaron que, están          
satisfechos con sus proveedores actuales porque cumplen con la calidad del           
producto, así como que, por el hecho de que, le ofrecen a un precio asequible y                
con excelentes diseños, de acuerdo a la temporada; así como que, por el             
tiempo de entrega y la forma de pago que se les es otorgado.  
Como hemos mencionado, la calidad es uno de los puntos más           
sobresalientes que tienen en cuenta los encuestados. Pues, según con          
Calderón, Leyva, Miranda y Pais (2017) en su investigación, infirieron que la            
actividad textil en nuestro país es de alta calidad, pues hacen uso de fibras              
vegetales, algodón, lanas; que, en general, dejan muy satisfecho a la demanda,            
por lo que, es relevante continuar cumpliendo con estas expectativas. Por lo            
que, aquello, demuestra que, la comercializadora también tienen que ofrecer          
productos de calidad, tal y como lo exige el 73.08% de los encuestados.  
Simultáneamente, los mayoristas de artesanía textil buscan también        
negociar una forma de pago que, se les haga más factible; y de acuerdo con               
ellos, están dispuestos a continuar con sus actuales modalidades.  
Por un lado, el 55,8%, efectúan sus pagos al contado, obteniendo           
beneficios como descuentos, ofertas y promociones por pronto pago; pero, a 7            
de ellas, no se les ofrece ninguno de estos, así como se aprecia en el gráfico 6.  
Por otro lado, el 44,2% de los encuestados, realizan sus pagos al            




Gráfico 5: ​Forma de pago de los mayoristas de artesanías 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Gráfico 6: ​Beneficios por pagar al contado 
 




Gráfico 7: ​Plazos otorgados por pagar al crédito 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
De igual importancia, el 71,2% de los encuestados manifiestan que, el           
medio utilizado y el cual, se les hace más seguro y fiable para realizar sus               
pedidos es de manera personal.  
Esta afirmación, se ve reflejado en el gráfico 9, en donde, además,            
podemos visualizar que el 17,3% prefiere realizarlos por WhatsApp, ya que les            
parece un medio mucho más rápido y práctico. Mientras que el otro 11,5% está              
dividido entre aquellos que, prefieren hacer órdenes de compra vía página web            





    ​Gráfico 8: ​Medio utilizado por los encuestados para realizar sus pedidos 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Así mismo, a través de las encuestas, el 57,60% (30 mayoristas)           
manifestaron que, el medio por el cual prefieren enterarse sobre los nuevos            
productos es el catálogo en físico, de manera que, sustancialmente, sea           
enviado al mismo establecimiento, y poder así, estar atento a las novedades            
que les ofrece su proveedor. Así como también, el 34,62%, respondieron a que,             
les sería más fácil y rápido, por medio de un fan page en redes sociales; en                
cuanto al otro 7,69% de encuestados, prefieren a través de correo electrónico.            
Tal y comenta Morales (2013), el uso de medios digitales es un medio mucho              
más factible, que ahorra tiempo y dinero. Tanto que, afirma que, la empresa             
puede lograr mayor posicionamiento, por lo que, podría tener su página web,            




Gráfico 9: ​Medio preferido por los encuestados para enterarse de nuevos productos 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Entonces, si bien Vera (2015) nos comenta que, pese a que aún falta             
encontrar ese valor agregado en los productos artesanales, tanto la demanda           
peruana como la internacional están dispuestas a adquirirlos, por cuestiones de           
identidad cultural. Claro está que, como ya se ha mencionado anteriormente, la            
artesanía de Monsefú, se ha caracterizado por sus bordados y tejidos a mano,             
siendo una de las actividades que viene prevaleciendo durante varios años, y            
que, se ha venido transmitiendo de generación en generación.         
Recíprocamente, los artesanos, en la entrevista, infieren que, si bien éste           
negocio les deja un ingreso favorable, eso sucede en ciertas temporadas, pero            
que, para mantenerlo, tienen que buscar nuevas oportunidades; es decir, saber           
aplicar estrategias que favorezcan la rentabilidad de su negocio, así como           
también nos comenta Morales (2013). Más aún, sabiendo que, sus productos           
son valorados por las personas.  
 
38 
Por lo que, a pesar de que, la mayoría, no cuenta con el capital              
necesario para alquilar o comprar un local en Lima, se vio necesario, como             
parte del estudio de mercado, determinar la viabilidad de una comercializadora           
de artesanía monsefuana, con la finalidad de que, distribuya sus productos a            
tiendas limeñas de este mismo rubro. Por consiguiente, se aplicó la encuesta a             
mayoristas de diferentes ferias ubicadas en Lima como: Indian Market, Inka           
Plaza, Magia Andina, y otros.  
Después de todo, como se puede observar en el gráfico, el 59,4% de             
los mayoristas de artesanía textil está dispuesto a comprar chompas tejidas a            
mano. Mientras que, el 26,6%, blusas bordadas y el 14% blusas tejidas.  
Gráfico 10: ​Productos artesanales textiles de Monsefú, dispuestos a comprar los mayoristas 
limeños 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Entonces resulta que, en base al gráfico 12, el 51,9% de los mayoristas             
están dispuestos a comprar los productos artesanales del distrito de Monsefú,           
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una vez al mes. Así como, el 40,4%, estaría comprando nuestros productos,            
dos veces al mes. No obstante, el 1,9%, una vez cada tres meses. Pero, si               
bien, el 5.8% compraría la artesanía textil monsefuana, una vez al año, son             
éstos los que, demandarían los productos en grandes volúmenes.  
Gráfico 11: ​Frecuencia de compra de artesanía textil monsefuana 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Ahora, del 26.6% de los encuestados que, estaban dispuestos a          
comprar blusas bordadas, el 70. 59% comprarían una docena; mientras que, el            
11.76%, dos docenas, y el otro 11.76% medio ciento, siendo el 5.88%, los que              
compraría 3 docenas; en base a lo reflejado en el gráfico 13. Pero, es              
importante aclarar que, los mayoristas escogerían diversos modelos, con la          
finalidad de variar los productos en sus tiendas. Entre tanto, como se aprecia             
en el gráfico 14; 64.71% de los mayoristas están dispuestos a pagar entre             
S/.300 – S/.400 por la adquisición de blusas bordadas en grandes cantidades;            
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el 23,53%, entre S/.500 – S/.600 por la cantidad comprada; y, el 11.76% entre              
S/. 800 – más de S/.1000. 
Gráfico 12: ​Cantidad de blusas bordadas demandadas potencialmente 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Gráfico 13: ​Cantidad de dinero dispuesto a gastar por la compra de blusas bordadas 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
 
41 
En segundo lugar, del 14% de los encuestados que, afirmaron comprar           
blusas tejidas, el 66.7% comprarían una docena; mientras que, el 11.1%, dos            
docenas, y el otro 22.2%, más de un ciento. Estos últimos, debido a que,              
aseguraron que sería una excelente decisión agregar esos productos a sus           
puntos de venta, ya que eran pocos los proveedores que, los abastecen de             
blusas tejidas a mano, pues su elaboración requiere de mucho esfuerzo,           
técnica y rapidez.  
Por consiguiente; primero, el 44.44% de los encuestados gastaría entre          
S/.300 – S/.400; el 22.22 %, entre S/.500 – S/.600, y el 33.33%, más de               
S/.1000, siempre y cuando le den a escoger blusas tejidas de diversos diseños,             
colores y tallas. 
Gráfico 14: ​Cantidad de blusas tejidas demandadas potencialmente 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
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Gráfico 15: ​Cantidad de dinero dispuesto a gastar por la adquisición de blusas tejidas 
 
Fuente​:​ Elaboración propia 
Finalmente, del 59.4%, quienes aseguraron que comprarían chompas        
tejidas, el 44.1% estarían dispuestos a comprar una docena; el 21.1%, dos            
docenas; el 2.6%, tres docenas; mientras que, el 18.4%, medio ciento, así            
como que, el 5.3% adquiere un ciento de chompas tejidas y el resto,             
representado por el 7.9%, más de un ciento. Pese a que, son varios los              
proveedores, los que los abastecen de estos productos, están dispuestos a           
comprar las chompas tejidas por los artesanos monsefuanos. Tanto así que, el            
36.84% de ellos, gastaría entre S/.300 – S/.400; el 23.68 %, entre S/.500 –              
S/.600; de igual manera, el 15.79%, entre S/. 700 – S/. 800 dependiendo la              




Gráfico 16: ​Cantidad de chompas tejidas demandadas potencialmente 
 
Fuente: ​Elaboración propia 
Gráfico 17: ​Cantidad de dinero dispuesto a gastar por la compra de chompas tejidas 
 





1. En esta investigación, se puede concluir que sí es viable la           
comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima, debido a que, de           
acuerdo con los resultados, en la ciudad mencionada existe una demanda           
potencial de este producto y el factor por el cual si la comprarían es que,               
tienen un valor agregado por su elaboración hecha a mano.  
2. De acuerdo con los datos recabados, los proveedores de la          
comercializadora de artesanía textil serán los mismos artesanos del distrito          
de Monsefú, ya que conocen las técnicas, y diseñan modelos que los            
diferencian de las demás artesanías de los diversos lugares del Perú.  
3. Los canales de comercialización que empleará la comercializadora de         
artesanía textil monsefuana serán las redes sociales; así como, de manera           
personal. De igual manera, con la finalidad que, los mayoristas se enteren            
de nuestros nuevos productos, la comercializadora tendrá un fan page y           
entregará catálogos en físico.  
4. Los aspectos más importantes que toman en cuenta los mayoristas al           
realizar las compras de artesanía textil son la calidad del producto, precio y             
diseño.  
5. Asimismo, se concluyó que los aspectos más importantes que los          
mayoristas valoran de sus proveedores de artesanía textil son la calidad de            
sus productos y el precio, pues ellos hacen mucho énfasis a que los             
productos sean elaborados netamente a mano, ya que es lo que más valora             
el usuario final.  
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6. Se puede concluir que la demanda potencial de la empresa          
comercializadora de artesanía textil monsefuana en Lima, son los         
mayoristas, quienes están dispuestos a comprar blusas bordadas, chompas         
y blusas tejidas a mano, en grandes cantidades y a pagar el precio justo por               






1. Profundizar la investigación a través de este diagnóstico, con la finalidad de            
realizar la estructura organizacional de la comercializadora de artesanía         
textil monsefuana en Lima, Perú.  
2. Desarrollar alianzas estratégicas con los artesanos monsefuanos para que,         
nos provean sus productos artesanales.  
3. Sistematizar y profundizar los canales de comercialización de las artesanías          
monsefuanas para con sus clientes.  
4. Diseñar un fan page de la comercializadora para que, los clientes           
potenciales se enteren de los nuevos productos. Así mismo, se convierta en            
una oportunidad para que, los usuarios finales sepan de la comercializadora           
de artesanía textil monsefuana.  
5. Diseñar un plan de marketing para que la comercializadora de artesanía           
textil monsefuana lo pueda aplicar en un futuro.  
6. Comunicar a los artesanos de Monsefú, la viabilidad de comercializar sus           
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ENCUESTA​: “Estudio de mercado para la viabilidad de una comercializadora          
de artesanía textil monsefuana en Lima, Perú” 
 
Instrucción:​ La información que nos proporcione será de carácter anónimo. 
Por favor, sea sincero en sus respuestas. Marque con un aspa la opción u 
opciones que usted crea conveniente.  
 




c) Diseño  
d) Precio 
e) Calidad de Producto 
2. ¿Qué productos de Monsefú, está dispuesto a comprar con frecuencia? 
De ser necesario, marcar más de una opción.  
a) Blusas bordadas  
b) Chompas tejidas 
c) Blusas tejidas 
3. ¿Qué medio suele utilizar para realizar los pedidos?  
a) Llamada telefónica 
b) WhatsApp 
c) Página web 
d) Personalmente 
4. ¿Cómo le gustaría enterarse de los nuevos productos artesanales de 
Monsefú?  
a) Fan page 
b) Correo electrónico 
c) Catálogo en físico 
5. ¿Con qué frecuencia realizaría las compras de los productos ofrecidos 
por esta comercializadora de artesanía monsefuana? 
a) Una vez al mes 
b) Dos veces por mes 
c) Una vez por semestre 
d) Una vez cada tres meses 
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e) Una vez al año 
6. Si seleccionó blusas bordadas ¿Qué cantidad de piezas estaría 
dispuesto a comprar?  
a) Una docena 
b) Dos docenas 
c) Tres docenas 
d) Medio ciento 
e) Un ciento 
f) Más de un ciento 
7. Si seleccionó blusas bordadas, aproximadamente ¿Cuánto estaría 
dispuesto a gastar?  
a) Entre S/. 300 a S/. 400 
b) Entre S/. 500 a S/. 600 
c) Entre S/. 700 a S/. 800 
d) Entre S/. 900 a S/. 1000 
e) Más de S/.1000  
8. Si seleccionó blusas tejidas ¿Qué cantidad de piezas estaría dispuesto a 
comprar?  
a) Una docena 
b) Dos docenas 
c) Tres docenas 
d) Medio ciento 
e) Un ciento 
f) Más de un ciento 
9. Si seleccionó blusas tejidas, aproximadamente ¿Cuánto estaría 
dispuesto a gastar?  
a) Entre S/. 300 a S/. 400 
b) Entre S/. 500 a S/. 600 
c) Entre S/. 700 a S/. 800 
d) Entre S/. 900 a S/. 1000 
e) Más de S/.1000  
10.Si seleccionó chompas tejidas ¿Qué cantidad de piezas estaría 
dispuesto a comprar?  
a) Una docena 
b) Dos docenas 
c) Tres docenas 
d) Medio ciento 
e) Un ciento 
f) Más de un ciento 
11.Si seleccionó chompas tejidas, aproximadamente ¿Cuánto estaría 
dispuesto a gastar?  
a) Entre S/. 300 a S/. 400 
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b) Entre S/. 500 a S/. 600 
c) Entre S/. 700 a S/. 800 
d) Entre S/. 900 a S/. 1000 
e) Más de S/.1000  




c) Cantidad  
d) Diseño  
e) Diversidad de productos 
f) Facilidad de pago 
g) Tiempo de entrega 
13.¿Está satisfecho con sus proveedores? 
a) Sí 
b) No 





e) Forma de pago 
f) Tiempo de entrega 





e) Forma de pago 
f) Tiempo de entrega 
16.¿Cómo es su forma de pago? 
a) Crédito  
b) Contado  
17.Si su respuesta fue al contado ¿Qué beneficios tiene por pagar al 
contado? 
a) Descuento por pronto pago 
b) Oferta por pronto pago 
c) Promoción por pago adelantado 
d) Ninguno 
18.Si su respuesta fue al crédito ¿Cuánto fue el plazo que se le otorgó? 
a) 15 días 
b) 20 días 
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c) 30 días 
d) 60 días 














1. Cuando inició su negocio, el capital ¿fue propio o financiado?  
ARTESANÍA 1: “DÍAZ” Sra. Gisela Ballena Díaz (Dirección: Av. Venezuela;          
Producto: Blusas bordadas): Hace 10 años inicié mi negocio, con capital           
financiado. 
ARTESANÍA 2: “BRIOMAR” Sra. Santos Silva Díaz (28 de Julio #383;           
Bordados y tejidos): Hace 30 años, con capital propio. 
ARTESANÍA 3: “Asociación Bordados a Mano Rosa Muga” (Sra. Rosa          
Muga Llontop; Blusas bordadas): Lo inicié con mi capital propio. 
ARTESANÍA 4: ​“Maquen” Sra. Consuelo Maquen Effio (Av. Venezuela         
Stand 7; Blusas bordadas): Inicié mi negocio con capital propio 
ARTESANIA 5: Sra. Jaqueline Ayasta Caicedo (Parque Principal de         
Monsefú; blusas bordadas): Este negocio me lo enseñaron mis padres, y           
ellos lo iniciaron con capital propio. 




A1: Antes trabajaba en mi casa, ahora ya cuento con una pequeña tienda,             
lo que me ha permitido crecer.  
A2: La innovación, crear nuevos diseños y puntos. También, las          
participaciones en eventos privados en Lima. De igual manera, hemos          
enseñado a bordar. 
A3: Las participaciones en ferias, y mi hijo realiza talleres para enseñar a             
bordar a personas de escasos recursos.  
A4: Siempre estamos tratando de innovar en nuestros diseños. También,          
participamos en ferias locales como el FEXTICUM 
A5: La innovación, pero manteniendo en nuestra tradición. También,         
enseñando bordados en caseríos de Monsefú y Pómape. Así mismo, en           
ferias nacionales e internacionales.  
3. ¿Las materias primas que utiliza son fáciles de conseguir? 
A1: Para el bordado es fácil de conseguir, como las telas e hilos.  
A2: Los hilos y la tela 100% algodón que son fáciles de conseguir.  
A3: Si son accesibles.  
A4: Hilo de bramante, tela de algodón, tocuyo, nansú; todos esos, son            
fáciles de conseguir. 
A5: Si son fáciles: Aro, tela, papel carbón, hilo, agujas.  
4 ¿Ha reemplazado su maquinaria, herramienta o equipo?  
A1: Aún no, todos los trabajos son hechos a mano. 
A2: No, solo empleamos para los acabados la máquina de coser, luego,            
todo es a mano, utilizando de aros y crochet.  
A3: Solo la máquina de costura para el acabado.  
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A4: No hacemos uso de ninguna maquinaria, todo es hecho a mano.  
A5: Se sigue manteniendo lo artesanal, todo a mano.  
5. ¿Cuántas personas trabajan con usted o para usted?  
A1: Es un negocio familiar, así que, somos 8 personas. 
A2: Tengo 4 personas que me apoyan 
A3: Actualmente, somos 12 integrantes. 
A4: ​Pertenecemos a la “Asociación del Parque Artesanal” donde somos 33           
personas. 
A5: Trabajo junto a 10 artesanas más para la Asociación Arte y Cultura             
(Pdta. Margarita Gonzales C.) 
6. ¿Cuántas piezas puede elaborar en una semana?  
A1: Puedo bordar 2 blusas en una semana, ya que tengo que atender. Pero,              
las demás unas 5 prendas por semana. 
A2: En bordados podemos confeccionar 4 a la semana, y 1 blusa o chompa              
tejida. 
A3: 3 blusas, por mi edad. Pero mis ayudantes pueden hacer unas 5 blusas              
o más. 
A4: Cada una de nosotras hacemos 12 en una semana, y 100 por mes. 
A5: Puedo hacer una blusa en día, así y 6 por semana. 
7. ¿Se anuncia en algún medio?  
A1: No me anuncio en ningún medio. 
A2: No, solo por recomendaciones. 
A3: Por las entrevistas que usualmente nos hacen 
A4:​ ​No, pero tenemos más clientes, gracias a las recomendaciones 
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A5: En página de Facebook y un sitio-web, radio y recomendaciones. 
8. ¿En qué ciudades consideran que hay mayor demanda?  
A1: En Lima 
A2: En Lima 
A3: En Lima 
A4: En Lima 
A5: En Lima y Chiclayo. 
9. ¿En qué meses las ventas incrementan?  
A1: En Monsefú, para el FEXTICUM. 
A2: Tiempo de verano 
A3: Usualmente para el FEXTICUM 
A4:​ ​En verano, entre enero y marzo. 
A5: En Julio. 
10. ¿En qué meses las ventas disminuyen?  
A1: Después de la feria, es decir, en Octubre, Noviembre y Diciembre. 
A2: Para las campañas escolares (Marzo – Abril) 
A3: Casi todos los meses del año. 
A4:​ ​Abril, mayo y setiembre. 
A5: Febrero y marzo. 
11. ¿Cómo es que llevan a cabo la innovación en sus productos? 
A1: Por temporadas hacemos nuevos productos. 
A2: Viendo revistas, y combinándolo con nuestra creatividad. 




A4:​ ​En revistas vemos nuevos diseños. 
A5: A través de capacitaciones que nos brindan GERCETUR y CIPRE           
Sipán. 
12. ¿Cuál es el perfil que tienen las personas que compran sus            
artesanías? 
A1: Turistas que visitan el distrito de Monsefú, hombres y mujeres,           
mayormente, mayores de edad. 
A2: Mayormente son mujeres de entre 30 – 50 años, que aprecian el trabajo              
manual. 
A3: Mayormente, mujeres, ya adultas. 
A4: ​Turistas, hombres y mujeres, jóvenes y adultos, que valoran el trabajo            
manual y el acabado.  
A5: Mujeres que valoran y les gusta utilizar los bordados hechos a mano. 
13. ¿En qué ciudades y canales de venta comercializan sus productos?  
A1: En Monsefú, vendemos a través de nuestro stand, y en Lima, pero             
visitamos nuestros clientes ya fijos. 
A2: En nuestro local ubicado en 28 de Julio y en Lima, de manera directa. A                
veces a mayoristas. 
A3: En Chiclayo, Plaza Vea (cuando hay pedido). También ferias. Y en            
Monsefú, mi stand. 
A4: ​En el mismo Monsefú, también en Lima, Trujillo, Piura y Arequipa. Solo             
realizamos ventas directas a nuestros clientes fijos. 
A5: A parte de mi taller, en Ferias y Exposiciones, nacionales e            
internacionales (Colombia, Chile, Ecuador, Estados Unidos) 
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14. (*) En promedio ¿Cuántos son sus ingresos de su negocio o actividad             
al mes? 
A1: Al mes, obtenemos un aproximado de S/. 800.00 
A2: Entre S/. 800.00 – S/. 1000.00. Cuando son ventas bajas entre S/.             
300.00 – S/.500.00 
A3: Con respecto a los ingresos, no te puedo decir nada. 
A4:​ ​Al mes, obtenemos entre S/. 1800 a S/. 2500. 
A5: Solo te puedo decir que, el negocio es rentable. Por ejemplo, por blusa              
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Encuesta a un mayorista en Lima 
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